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Along with the fast growth of security market, the open ended funds has 
experienced a outstrip development. The growth in numbers of funds management 
firms, the funds institution and the variety of funds products have offered strong 
evidences.  At the same time, the funds share and the asset at management are 
experiencing great development. Especially, in 2006, China security market continues 
to hit the historical high, a rising tide lifts all boats, open ended funds enter a new era. 
In the near future, China security market will continue to be a bull market, which 
offers an important opportunity to the open ended funds. 
In comparison to the more maturity global capital market, the marketing of open 
ended funds in China is still in infantile phase. The marketing theory is not 
appropriate applied in the funds institutions. A large room has to be filled in. To 
challenge in the competitive arena, it is critical for the open ended funds to develop 
and apply proper marketing strategy. This article is aim to develop a discussion on the 
marketing strategy for the open ended funds. 
This study discusses the marketing strategy for open ended funds, which belongs 
to the marketing on financial service. Therefore, in this paper, both financial service 
marketing theory and the practice of funds marketing are taken into account. The 
standing point is the problems in the marketing of open ended funds in China market. 
A full discuss on product strategy, price strategy, channel strategy, promotion strategy, 
people strategy, which are carried out followed by the policy implications. 
In short, the funds management firms have to develop a marketing strategy 
according to its characteristics. To survive and compete in the arena, the marketing 
theory must be cut for the industry and China market. 
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展，根据 Wind 资讯统计，2006 年以来共有 90 只开放式基金成立，首发总规模
达到 3947.31 亿元。而在 2001 年到 2005 年的 5 年时间里，先后成立的 165 只开
放式基金的首发总规模才 4067.77 亿份。从各家基金公布的 2006 年末净值报告
统计显示，截至 2006 年末，中国基金业的基金总份额达到 6208.51 亿份，资产
净值从年初的 4648 亿上升到 8550 亿，直逼 10000 亿的资产规模大关，年增长率
达到 84%，为近年来 高，几乎占了沪深股市 80000 亿总市值的 10%。扩张规
模几乎是过去 8 年的总和，首发规模超过了前 3 年的总和，接近前 4 年的发行
总和。基金平均净值增长率达 102.68%，全年有 125 只基金实现净值翻倍。  
在财富效应的刺激下，基金销售一波比一波火爆， 主要体现在募集速度和
规模上。2006 年 5 月 11 日，原定发行一个月的广发策略优选基金发布公告，宣
布于 5 月 15 日 17：00 起停止办理该基金的认购，首开基金年内提前结束认购先
河， 终募集规模达到了 184 亿，超过海富通基金在 2004 年创下的 131 亿的历
史纪录。6 月，易方达价值精选基金在 4 天里售出 117.91 亿份。10 月 23 日，交
银施罗德成长基金两天募集 69 亿份，被市场形容为“闪电发行”。11 月 20 日，
南方绩优成长股票基金 4 天募集 124.77 亿份。11 月 23 日，原定卖 40 亿的华夏
优势增长基金 2 天卖出了 140 亿。12 月 7 日，原定卖一个月的嘉实策略增长基
金，一天之内就卖出了 419 亿，创全球基金史 高和 快纪录！基金销售如此火
热，以至于“大力发展机构投资者”的证监会在 2006 年底不得不出来给各方降
温，并在年内暂停了偏股型新基金的审批。 

































以获得其所需所欲之物的一种社会和管理过程[1]。20 世纪 30 年代以前的市场营
销理念是生产理念、产品理念和推销理念，市场特征是卖方市场，营销以企业为






























的专著面世，标志着服务市场营销学的产生，到了 20 世纪 70 年代，服务业进入
了服务市场营销全面发展的阶段，20 世纪 80 年代以后服务营销在服务业和制造
业成为主导性的市场营销方式。市场营销由产品营销为主进入了以服务为主的战
略营销时期，营销组合的理论模式得到了加强，并产生了很多新思想和新理论。 
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